
青年创业孵化系列活动－从零到壹跨境电商分享讲座 

贝塔斯曼亚洲投资基金投资副总裁汪天凡演讲节录 
 

 

3 月 13 日贝塔斯曼亚洲投资基金的投资副总裁汪天凡先生来到澳门，出席了澳门政府青

年创业孵化中心主办的“青年创业孵化系列活动——从零到壹跨境电商分享讲座”。他

在活动上以投资人的角度，讲述了创业的生存法则。会后不少青年朋友要求我们提供汪

天凡先生的 PPT，有见及此，我们整理了汪天凡先生演讲的部份内容，并附上他的

PPT，以飨读者。 

 

贝塔斯曼亚洲投资基金简介 
 

 

贝塔斯曼集团简介: 

 

贝塔斯曼是一家有两百多年的历史，最早是从德国做印刷起家的公司，到现在已经是欧

洲最大的媒体公司。贝塔斯曼亚洲投资基金其实是用贝塔斯曼的钱来投向整个亚洲市场

的高风险的一些初创企业。关贝塔斯曼集团一年的营收差不多两百亿美金，集团业务包

括以下几项： 
 

 
 

  



- RTL集团 

 
 

 

 

﹣ 企鹅兰登，世界最大的大众图书出版公司，全球每三本书里面就有一本是它出。 

 
 

  



- 古纳雅尔 

 
 

 

﹣欧唯特（arvato），给各种公司提供外包服务的公司。是领先的国际化服务供货商。 

 
  



 

﹣BMG，世界第四大音乐版权公司，当年和 sony 一起，叫 sonyBMG，但是看到整个唱

片业的衰落，最重要的不是运营艺人，而是经营版权，通过版权来获取收益。 

 
 

﹣贝塔斯曼教育集团，教育领域，收个直接投资在线教育、投资，收购了很多巴西的在

线教育的公司。 

 
  



 

贝塔斯曼亚洲投资基金是集团直属投资部分。无论在亚洲还是巴西，还是印度，都是有

自己的基金。我们希望投资一些不属于贝塔斯曼的业务，新兴市场新模式的业务。我们

一开始的投资节奏比较保守，现在倾向投资一些比较早期的公司。比如：电子商务、

Internet Finance、金融服务、媒体平台、企业服务、生活方式、广告技术、社交网络、在

线教育/招聘、硬件创新等等。 

 
 

  



 

最完美互联网公司的创业模型 
 

对于一个投资人来说，一个最完美的互联网公司的创业模型应该是： 

1. 改变连接：效率，比如改变某个新闻到达用户的速度 

2. 边际成本：趋于零，不需支付额外成本，我向用户运输一次货，付十块钱，运输十

次货，也是付十块钱。 

3. 网络效应：新用户增益多倍，一个新用户的加入可能意味着有新的 100个 contact，新

用户本身带来的众多连接点。 

4. 跨地域：增长不受限。大部分的传统行业所面临的瓶颈是不能跨地域。这种跨地域

的经营如果做不到，就影响了你的经营和规模。比如说 google，可以跨地域地散播。 

 
 

现在市值最高的几家互联网公司都满足这些因素。但事实上，很多东西并不能同时满足

所有的要素，但是只要满足其中一两个，就找到一些突破口。 
 

但是中国的互联网公司要拿到美国去上市，美国的互联网公司的纯利率要一亿美金，而

且为了上市，可能每年的增长率要百分之百，那倒推回去从一家创业公司从最早开始产

生的时候，应该需要的增速来看的话，可能一家创业公司，被投资人看重的时候，要求

年增长超过七倍，年收入超过几千万人民币的规模，才能称得上我将来能够看得到它将

来在美国上市的一家公司。其实，在风险投资的领域来看，不是很多创业者能达到这个

要求，这也是为什么很少创业者能拿到风险投资的原因，因为我需要你追求高增长，并

且在高增长上可以快速达到一个规模。 

 

  



 

和投资人第一次见面，聊什么？ 

我觉得和投资人见面有很多不成文的细节的，在见面的时间里，投资人会不停进行审视

和判断，任何一个小点都会成为投资人判断的依据。这里说 10个不成文的细节： 

1. 行前准备，不如先发一份 BP； 

 

2. 见面地点，不如安静封闭一点； 
 

3. 喝茶倒水，不如一杯白水足矣，比如一些福建的创业者喜欢劝投资人喝功夫茶，不

一会儿投资人就想离席洗手间，往往忽略了谈话内容，这就是一个反面例子； 

 

4. 介绍项目，不如先介绍自己； 
 

5. 长篇大论，不如击中要点； 
 

6. 花言巧语，不如先实力说话； 
 

7. 没有后续，不如当作拒绝； 
 

8. 寻求反馈，不如要点资源；被拒绝的时候，要 feedback？最好的方式并不是

feedback，才见了一个多小时的人，不可能解答你人生的大问题，不如让他多介绍些

资源，这种 connection更有用。 

 

9. 签署协议，不如明确节点； 
 

10. 一次见面，不如长期伙伴。 

 
 

  



用词上的注意： 

勿用：有机、立体、整合。我有一次在 BP中发现一句话把这三个词都用了。 

 

慎用：平台（你能理解什么是平台?）、模式、系统、入口（一用入口就意味着挡住别人

了，你的量有大到能自称为一个入口吗?）、颠覆。 

 

少用：改变、增量，增量是一个很实际的东西，对业绩的要求是很高的。 
 

可用：驱动（你要告诉大家为什么今年你的业务能翻十倍，背后的驱动是什么?），节点

（认识哪些人，背后的关系是什么?），方式（哪些方式，比如一年翻七倍，到底用什么

方式做到?） 

 

 
  



 

怎么去写商业计划书？这样的思考其实挺重要的。 
 

市场、模式、产品、数据、预测、团队、融资、谢谢？我个人提出一个新的观点是，不

如倒过来试试。 

 
 

一开始就谈市场是很危险的。还不如一开始就和投资人说清楚，你要多少钱。 
 

第二个事情，介绍团队，我觉得是最重要的，你的合伙人是谁，你的团队有谁。我要判

断 potential 主要是看你和谁混在一起，你是属于哪个圈子，来决定说你是不是有足够的

眼识和胆魄。 
 

  



 

BP的十大禁忌： 

1. 不要群发，有一些很基础的东西，就是邮件不要群发，这样的邮件是非常不 

礼貌的，而且是没有用的。 
 

2. 不要压缩包，你发压缩包，我要多去点击一次解压缩，点一次解压缩就是 lost，而且

在 iphone上根本无法在手机端看 

 

3. 不要大文件 
 

4. 不要太多页 
 

5. 不要全都是文字叙述 
 

6. 不要搬运太多市场数据 
 

7. 不要发誓 
 

8. 不要挟持马云，说什么我是下一个海淘阿里巴巴，这是没有意义的，如果要吹牛，

千万不要去挟持别人。 

 

9. 不要 word 

 

10. 不要奇怪的标题 

 
  



 

贝塔斯曼基金在 2016年关注的领域 

1. 技术在生活方式的变革应用（这些技术能不能帮我去更好购买每日需要的用品）； 
 

2. 数据在各领域的商业化应用（如：帮助律师和投行来分析公司数据的创业） 
 

3. 人口结构变化中的趋势机会，比如二胎的开发； 
 

4. 再造一个虚拟与现实的生态 
 

5. 可持续的优质生活生产方式 
 

6. 围绕着主力消费领域的突破 
 

7. 中国特色的创业机遇与生态 
 

8. 未充分挖掘的企业级消费者 
 

9. 兼并收购时代的卡位点价值 
 

10. 做你不敢想的创造出新市场 

 
  



我个人最看好的是第十点，做你不敢想的创造出来的新市场。往往大公司是从意想不到

的点出来的，比如今年，最让中国人骄傲的，并不一定是小米这家公司，而是大疆，他

当时只不过是香港科大的一个学生。2007 年 2008 年的时候，他自己的直升飞机飞过了

喜马拉山。但那个年代，他在自己的校友中去募资，只要四五百万人民币都募不到，因

为大家都觉得就是四驱车的那种模型，商业价值不被承认，但是后来随着摄像头的进

化，手机硬件交互的进步，后来他发现更适合去像 iPhone 一样的产品，后来投资人想投

根本就投不进去。当年你怎么去判断它的市场大小，让一个 consultant 来告诉你，可能

吗？不可能，当年他还在做直升飞机。都没有无人机这样的一个市场。所以我希望创业

者多去探索一些自己不曾知道的市场，不是从提供的数据中去寻找商机。 
 

但是我们作为 investor，以下五点才是我们真正要看的东西：人群基础的扩张和渗透；付

费意愿的提高和习惯；单价与毛利提升的空间；品牌溢价和可持续能力；团队自我革新

成长预期。 
 

除了梦想之外，我们更关注你到底能在人群中扩张到多大。做一个十万人的生意和做一

个一亿人的生意是两回事。 

 

第二个就是，你提供服务的用户到底如何，他们是否愿意花七千花钱去买一个大疆的无

人机，还是只愿意花 20 块钱买一包零食，两种人可能完全不同，世界上有一亿人愿意

花 20 块钱去买零食，这是一个二十亿的市场，但是只有一万人去买大疆的无人机的

话，这就是一个一亿的市场，所以这是一个很关键的东西。 
 

第三点就是是否有单价和毛利提升的空间。毛利越来越往下走的生意不是好生意。 
 

第四个是否有品牌的溢价和可持续能力。说白了，就是对品牌的营销投入可以越来越

低。 
 

最后就是团队的革新和自我成长。很多团队可能草创的时候很厉害，但后来可能就没有

自我革新了。 
 


